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Se realizó la investigación titulada “Las estrategias de ventas y su relación con la 
Calidad de servicio de la empresa Corporación Plop Perú  S.A.C en el distrito de San 
Miguel, 2016. Se tuvo como objetivo de estudio determinar la relación entre las 
estrategias de ventas y la calidad de servicio de la empresa Corporación Plop Perú 
S.A.C.; se realizó la investigación con una población de 55 personas que es el total de 
colaboradores de la empresa en estudio. Los datos se recolectaron mediante la técnica 
de la encuesta usando como instrumento al cuestionario, conformado por 14 preguntas 
en la escala de Likert. La validación del instrumento se realizó mediante juicio de 
expertos y la Fiabilidad del mismo se calculó a través del coeficiente  Alfa de Cronbach. 
Una vez recolectados los datos estos fueron procesados mediante el SPSS V. 20. 
Teniendo como resultado que las estrategias de ventas  y la calidad tienen relación 
significativa  en la empresa Corporación Plop S.A.C en el distrito de San Miguel, 2016. 
Por lo tanto, se deduce que si se realizan buenas estrategias de ventas  relacionándolo 
con la calidad de servicio en cada proceso de ventas satisfaciendo a sus clientes, 
agregando valor al servicio,  conociendo, evaluando y realizando  Benchmarking a la 
competencia se lograra un buen posicionamiento en el mercado. 
 












The research was conducted entitled "The sales strategies and their relationship with 
the quality of service of the company Corporación Plop Perú SAC in the district of San 
Miguel, 2016. The objective of this study was to determine the relationship between the 
sales strategies and the Quality of service of the company Corporación Plop Perú SAC; 
The research was carried out with a population of 55 people that is the total of 
collaborators of the company under study. The data were collected using the survey 
technique using the questionnaire as a tool, made up of 14 questions on the Likert 
scale. The validation of the instrument was made by expert judgment and the reliability 
of the instrument was calculated using the Cronbach Alpha coefficient. Once the data 
were collected, they were processed through SPSS V. 20. As a result, sales and quality 
strategies have a significant relationship in the company Corporación Plop SAC in the 
district of San Miguel, 2016. It is therefore deduced That if you make good sales 
strategies relating to the quality of service in each sales process satisfying your 
customers, adding value to the service, knowing, evaluating and benchmarking the 
competition will achieve a good positioning in the market. 
 













Preliminares ............................................................................................................ i 
Página del Jurado ................................................................................................... ii 
Dedicatoria  ............................................................................................................. iii 
Agradecimiento  .....................................................................................................  iv 
Declaración de Autenticidad  ................................................................................  v 
Presentación  ......................................................................................................... vi 
Reumen ................................................................................................................. vii 
Abstract .................................................................................................................. viii 
Indice  .................................................................................................................... ix 
I. INTRODUCCIÓN 
1.1. REALIDAD DEL PROBLEMA ........................................................................ 12 
   1.2 TRABAJOS PREVIOS ................................................................................. 14 
      1.2.1 INTERNACIONALES ............................................................................. 15 
      1.2.2 NACIONALES ........................................................................................ 15 
   1.3 TEORIAS RELACIONADAS AL TEMA ....................................................... 16 
      1.3.1 Desarrollo De Estrategias De Ventas  ................................................... 16 
      1.3.2 Estrategias De Ventas ........................................................................... 17 
      1.3.3. Principio Filosófico De La Calidad De Servicio  ................................... 18 
      1.3.4. Calidad De Servicio  .............................................................................. 18 
   1.4.  FORMULACION DEL PROBLEMA ........................................................... 19 
      1.4.1 Problema General .................................................................................. 19 
      1.4.2 Problema Específicos ............................................................................ 19 
   1.5 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO  ................................................................ 19 
    1.6 HIPOTESIS ................................................................................................. 20 
       1.6.1     Hipótesis General .............................................................................. 20 
 
       1.6.2     Hipótesis Específica .......................................................................... 20 
    1.7   OBJETIVOS .............................................................................................. 20 
      1.7.1     Objetivo General ................................................................................ 20 
      1.7.2     Objetivo Especifico ............................................................................. 20 
II METODO 
      2.1 DISEÑO DE ESTUDIO ............................................................................. 21 
         2.1.1.  Tipo de Estudio ................................................................................. 21 
         2.1.2.  Nivel de Estudio ................................................................................ 21 
         2.1.3.  Método de la Investigación  .............................................................. 21 
      2.2.  VARIABLES, OPERACIONALIZACION ................................................. 22 
              2.2.1. Operacionalización de las Variables  ........................................... 22 
              2.2.1.1 Variable 1: Estrategia de ventas ................................................. 22 
              2.2.1.2 Variable 2: Calidad de Servicio  ................................................. 24 
              2.2.1.3 Cuadro de Operacionalización de Variables .............................. 27 
2.3. Población y muestra  ................................................................................. 28 
    2.3.1. Población  ........................................................................................... 28 
    2.3.2. Muestra ............................................................................................... 28 
      2.4. TÉCNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS, VALIDEZ Y            
             CONFIABILIDAD……………………………………………………………   28 
    2.4.1. Técnica  .............................................................................................  28 
    2.4.2. Instrumento de recolección de datos ................................................  28 
    2.4.3. Validez  ..............................................................................................  28 
    2.4.4. Confiabilidad ......................................................................................  29 
2.5. MÉTODO DE ANALISIS DE DATOS .......................................................  29 




III  RESULTADOS ................................................................................................. 31 
     3.1. Análisis de Resultados .............................................................................. 31 
     3.2. Prueba de Normalidad  ............................................................................. 36 
     3.3. Contrastación de Hipótesis  ...................................................................... 36 
IV DISCUSIÓN   .................................................................................................... 41 
V CONCLUCION  .................................................................................................. 46 
VI RECOMENDACIONES  .................................................................................... 47 
VII REFERENCIAS ................................................................................................ 48 
VIII.ANEXOS  ........................................................................................................ 52 
       8.1. Matriz de consistencia  ............................................................................ 52 
       8.2. Validación del Instrumento ...................................................................... 53 
       8.3. Instrumento de Recolección de Datos  ................................................... 59 
       8.4. Análisis del Turnitin ................................................................................. 60                              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
